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AN EVALUATION OF THE PROMOTION IMPLEMENTATION  





 This research was conducted at PT. PLN (Persero) Surakarta to 
know the efficiency level of promotion cost of PT. PLN (Persero) 
Surakarta. The data which is used in this study, firstly is primary data 
which covers many information that was obtained by the researcher from 
the direct interview with the public relation department of PT. PLN 
(Persero) APJ Surakarta. Then, secondly is secondary data which covers 
data and information from the books and literatures. Data analysis of this 
research uses the percentage analysis of advertisement cost in 2008, the 
percentage analysis of personal selling promotion cost in 2008, the 
percentage analysis of selling promotion cost in 2008, to get the promotion 
efficiency. 
 The data analysis was done by comparing the promotion cost 
(advertisement and personal selling) with the sales revenue, whether the 
promotion activities are proportional to the sales revenue. By the 
promotion cost calculation (advertisement and personal selling) and sales 
revenue, so it will be found the percentage level of each element whether 
increasing or decreasing. The purpose of this analysis is to get an 
illustration of the efficiency and promotion activities which were done by 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta. Efficiency is a comparison between 
output and input, or in the other hand output per input unit.  
 Based on the research result, the researcher concludes that the 
promotion cost of PT. PLN (Persero) APJ Surakarta in the year 2008 from 
January-December is decreasing, the sales revenue of PT. PLN (Persero) 
APJ Surakarta in the year 2008 from January-December goes up and 
down, the percentage of the comparison between advertisement, personal 
selling, public relation, in the year 2008 from January-December goes up 
and down. The promotion activities of PT. PLN (persero) APJ Surakarta do 
not influence the sales revenue which it means not efficient. 
 The researcher suggests that PT. PLN (Persero) APJ Surakarta 
should more increase their creativities to improve the promotion to get the 
best result, such as; giving rewards to the customers who pay the 
electricity bill on schedule. PT. PLN (Persero) APJ Surakarta should spend 
the promotion cost effectively to get the efficiency. Such as; the 
advertisement cost in the printed media should be decreased, making 
















Penelitian ini dilakukan di PT. PLN (Persero) Surakarta untuk 
mengetahui tingkat keefisiensi biaya promosi pada PT. PLN (Persero) 
Surakarta. Data yang digunakan adalah data primer yang meliputi 
berbagai informasi yang diperoleh penulis secara langsung melalui 
wawancara dengan bagian humas PT. PLN (Persero) APJ Surakarta. 
Kemudian data sekunder yang meliputi data-data  dan informasi secara 
tidak langsung buku dan literatur.Dalam penulisan ini analisis data yang 
digunakan adalah analisis prosentase biaya periklanan tahun 2008, 
analisis prosentase biaya promosi personal selling tahun 2008, analisis 
prosentase biaya promosi penjualan tahun 2008, untuk efisiensi promosi. 
Analisis data dilakukan dengan cara membandingkan antara biaya 
promosi (Periklanan dan Personal selling) dengan hasil penjualan. Apakah 
kegiatan promosi yang dilakukan sebanding dengan hasil penjualannya. 
Dengan adanya perhitungan biaya promosi (Periklanan dan Personal 
selling) dan hasil penjualan, maka dapat diketahui tingkat presentase dari 
masing-masing elemen tersebut apakah mengalami kenaikan ataukah 
penurunan.Analisis ini untuk mendapatkan gambaran mengenai efisiensi 
dan kegiatan promosi yang dilakukan PT. PLN  (Persero) APJ Surakarta. 
Efisiensi merupakan perbandingan antara output dengan input atau 
dengan istilah lain output per unit input . 
Berdasarkan hasil penelitian, penulis dapat mengambil kesimpulan 
bahwa Biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. PLN (Persero) APJ 
Surakarta pada tahun 2008 dari bulan Januari-Desember mengalami 
penurunan, Hasil penjualan pada PT.  PLN (Persero) APJ Surakarta pada 
tahun 2008 dari bulan Januari-Desember mangalami kenaikan dan 
penurunan, Persentase perbandingan antara periklanan, personal selling, 
humas pada tahun 2008 dari bulan Januari-Desember mengalami 
kenaikan dan penurunan, kegiatan promosi pada PT.  PLN (Persero) APJ 
Surakarta tidak berpengaruh terhadap hasil penjualan tidak efisien. 
Saran dari penulis adalah PT. PLN (Persero) APJ Surakarta lebih 
meningkatkan  kreatifitas dalam mengembangkan promosi untuk 
mendapatkan hasil yang lebih optimal seperti memberikan 
penhgargaan/undian kepada pelanggan yang rajin membayar rekening 
listrik tepat pada waktunya.PT. PLN (Persero) APJ Surakarta lebih 
mempertimbangkan dalam mengeluarkan biaya promosi supaya lebih 
efisien . Contohnya biaya iklan lewat media cetak dikurangi dan lebih 










A. Latar Belakang Masalah 
Kebutuhan manusia akan adanya energi listrik merupakan hal 
yang mutlak dan mendasar. Bisa dikatakan bahwa keberadaan energi 
listrik sama pentingnya dengan keberadaan air bagi manusia. Artinya 
banyak kegiatan manusia yang tak dapat berjalan secara optimal 
tanpa adanya listrik. Walaupun memiliki peran yang sangat 
penting,namun tidak banyak dari kita yang mengetahui bagaimana 
proses kelistrikan berlangsung. Mulai dari proses pembuatannya 
hingga sampai pada proses pendistribusian kepada konsumen. 
PT. PLN (Persero) adalah Badan Usaha Milik Negara (BUMN) 
yang bergerak dibidang jasa kelistrikan. Salah satu tugas utamanya 
adalah menyediakan jasa kelistrikan untuk kebutuhan seluruh bangsa 
Indonesia. PT. PLN (Persero) adalah pelaku tunggal dalam usaha 
kelistrikan, dengan Pemerintah Republik Indonesia sebagai pemegang 
saham terbesar. Sebagai penyedia jasa kelistrikan nasional,  
Cara yang paling tepat digunakan untuk mengenalkan produk 
kekonsumen adalah melalui promosi, promosi dibagi menjadi 4 yaitu 
periklanan, personal selling, publisitas, promosi penjualan. Dengan 
adanya teknologi seperti sekarang ini, maka kegiatan promosi pun 





Salah satu kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan 
untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat yaitu dengan 
promosi.dengan berhasilnya kegiatan promosi berarti perusahaan 
dapat mencapai hasil penjualan yang optimal dengan pengeluaran 
tertentu. 
Tujuan utama dari promosi adalah untuk mempengaruhi 
konsumen supaya membeli produk yang dihasilkan perusahaan. 
Tujuan promosi merupakan dasar dalam membuat keseluruhan 
program promosi yang akan dijalankan oleh perusahaan dalam 
mencapai apa yang diinginkan, kemudian akan menyusun langkah-
langkah selanjutnya. 
Apabila kegiatan promosi itu gagal maka perusahaan akan 
mengalami kesulitan dalam penjualan, sehingga perusahaan akan 
mengalami kerugian. 
PT. PLN (Persero) meskipun merupakan perusahaan yang 
memonopoli usaha dibidang kelistrikan tetapi kegiatan promosi tetap 
dilakukan. Hal ini selain ditujukan untuk meningkatkan volume 
penjualan energi listrik, juga untuk mendekatkan pihak perusahaan ke 
konsumen. Karena tidak dapat dipungkiri, sekarang ini banyak 
konsumen yang mengeluh dan selalu menyalahkan pihak PLN setiap 
kali ada sedikit kesalahan, misalkan pemadaman. Kegiatan promosi di 
PLN juga dimanfaatkan untuk mengadakan himbauan kepada 






Dengan alasan tersebut penulis tertarik untuk mengamati 
penerapan bauran promosi pada PT.  PLN (Persero) APJ Surakarta. 
Dalam usaha meningkatkan promosi penjualan dan menuliskan dalam 
bentuk laporan tugas akhir yang berjudul : 
 ”EVALUASI PENERAPAN PROMOSI PADA PT PLN 
(PERSERO) APJ SURAKARTA”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis memutuskan 
permasalahan sebagai berikut :  
1. Bagaimana tingkat efektifitas promosi yang dilakukan oleh  PT. PLN 
(persero) APJ Surakarta? 
C. Tujuan penelitian 
1. untuk mengetahui tingkat efektifitas promosi yang dilakukan oleh 
PT.  PLN (Persero) APJ Surakarta? 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Bagi penulis 
Pengamatan  ini untuk memenuhi sebagian persyaratan guna 
mencapai sebutan ahli madya dan sebagai bahan untuk menambah 









2. Bagi pihak lain 
Untuk menambah wawasan dan pengetahuan serta dapat 
dijadikan sebagai bahan study perbandingan bagi pengamatan dimasa 
yang akan datang. 
3. Bagi Akademis 
Untuk memberikan tambahan informasi dan referensi bacaan 
bagi mahasiswa yang akan menyusun tugas akhir. 
 
E. Metode penelitian  
1. Objek pengamatan 
Objek pengamatan ini dilakukan di PT. PLN APJ (Persero) 
Surakarta yang terletak Jl.Slamet Riyadi 468 Surakarta Telp ( 0271 
722091 ) , 123. 
2. Jenis Data  
a. Data Primer 
Meliputi berbagai macam informasi yang diperoleh penulis 
sacara langsung ditempat magang. Data primer ini penulis peroleh dari 
hasil wawancara langsung dengan bagian humas PT. PLN APJ 
(Persero) Surakarta. 
 





Meliputi data-data dan informasi yang dikumpulkan secara tidak 
langsung dari berbagai sumber seperti buku dan literature yang ada 
kaitanya dengan judul laporan tugas akhir. 
F.Teknik analisis data  
Dalam penulisan laporan tugas akhir ini, analisis data yang 
dipergunakan adalah: 
1. Analisis prosentase biaya periklanan  tahun 2008 
2. Analisis prosentase biaya promosi personal selling  tahun 2008 
3. Analisis prosentase biaya promosi penjualan tahun 2008 
4. Untuk efektifitas promosi, dalam perhitungannya yaitu menggunakan 




X 100%  (Mahmudi: 2005 : 91). 
Analisis data dilakukan dengan cara membandingkan antara 
biaya promosi (Periklanan dan Personal selling) dengan hasil 
penjualan. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan sebanding 
dengan hasil penjualannya. Dengan adanya perhitungan biaya 
promosi (Periklanan dan Personal selling) dan hasil penjualan, 
maka dapat diketahui tingkat presentase dari masing-masing 
elemen tersebut apakah mengalami kenaikan ataukah penurunan. 
Analisis ini untuk mendapatkan gambaran mengenai 






Efisiensi merupakan perbandingan antara output dengan 
input atau dengan istilah lain output per unit input 






E  = Efisiensi (%) 
Output = Biaya Promosi 
Input  = Hasil Penjualan (Mahmudi 2005 : 91) 
 
Dari kedua biaya promosi diatas, apabila biaya promosi lebih 
kecil terhadap hasil penjualan maka promosi tersebut bagi 
perusahaan lebih efisien, sebaliknya apabila biaya promosi lebih 
besar terhadap hasil penjualan maka promosi tersebut bagi 

















A. Pengertian Promosi  
1. Promosi merupakan salah satu variabel didalam kelompok inti 
marketing mix. hal ini sangat penting bagi perusahaan untuk 
dilaksanakan dalam rangka mengadakan kegiatan pemasaran 
produk atau jasa yang dihasilkan. Istilah promosi didefinisikan oleh 
beberapa ahli antara lain sebagai berikut: 
Menurut Basu Swatha (1996:237) promosi dipandang 
sebagai arus informasi/persuasi satu arah yang dibuat untuk 
mengarahkan seseorang/organisasi kepada tindakan yang 
menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Jadi promosi 
merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran dan sering dikatakan sebagai ” proses berlajut ” 
dikarenakan promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan 
selanjutnya dari perusahaan. 
Menurut Gitosudarmo (2005:237) promosi adalah 
merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi 
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka 
senang lalu membeli produk tersebut. 
Berdasarkan dari beberapa devinisi diatas dapat kita 





arah dari penjual kepada pembeli dengan tujuan untuk 
mempengaruhi sifat dan perilaku sehingga tercapai proses 
pembelian. 
Agar promosi penjualan itu berhasil, maka tujuan 
promosinya harus diterapkan secara jelas, adapun tujuan promosi 
adalah sebagai berikut: 
a. Modifikasi tingkah laku 
Penjual berusaha mengubah tingkah laku dan berpendapat 
konsumen melalui kegiatan promosi agar konsumen tertarik dan 
membeli produk yang dipromosikan 
b. Memberitahu  
Kegiatan promosi dapat ditujukan untuk memberitahu pasar 
sasaran tentang penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat 
informasi ini dapat memberitahu dalam pengambilan keputusan 
untuk membeli. 
c. Membujuk  
Promosi yang bersifat membujuk diarahakan untuk 
mendorong pembelian konsumen teutama dalam tahap 
pertumbuhan dalam siklus hidup produk. 
d. Mengingatkan 
Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan terutama 
untuk mempertahankan merk produk dihati masyarakat dan 






B. Pengertian Bauran Promosi 
Perusahaan menginginkan promosinya dapat meningkatkan 
volume penjualan.dalam hal ini manajer harus dapat menentukan 
bentuk bauran promosi yang tepat bagi perusahaan. Dalam 
melaksanakan kegiatan promosi, suatu perusahaan dapat 
menggunakan beberapa variabel promosi seperti: periklanan, Personal 
selling, Publisitas, Promosi Penjualan. Variabel-variabel tersebut 
antara lain: 
a. Periklanan  
Periklanan adalah komunikasi non individu dengan 
sejumblah biaya melalui media yang dilakukan oleh perusahaan, 
lembaga, non laba serta individu-individu (Basu Swastha Dh 
1996:245) 
b. Personal selling 
Peronal selling adalah interaksi antar individu, saling 
bertemu muka ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, 
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang 
saling menguntungkan pihak lain. 
Aktivitas personal selling memiliki beberapa fungsi, yaitu 
sebagai berikut: 
1) Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin 
hubungan dengan mereka. 
2) Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu 





3) Comunicating, yaitu memberi informasi mengenai 
produk perusahaan kepada pelanggan. 
4) Selling, yaitu mendekati, menjual produk pada 
pelanggan. 
5) Servicing, yaitu memberikan berbagai jasa dan 
pelayanan kepada pelanggan. 
6) Informating gathering, yaitu melakukan riset intelijen 
pasar. 
7) Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan 
dituju. 
c. Publisitas 
Publisitas adalah sejumblah informasi tentang seseorang, 
barang atau organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat melalui 
media tanpa dipungut biaya atau tanpa pengawasan sponsor. 
d. Promosi penjualan 
Promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran selain 
personal selling, periklanan dan publisitas yang mendorong 
efektifitas pembelian konsumen dan pedagang dengan 
menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi 
dan sebagainya. 
e. Humas (Hubungan Masyarakat) 
Adalah upaya komunikasi menyeluruh dari suatu 
perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan 





dimaksud dengan kelompok-kelompok itu adalah mereka yang 
terlibat, mempunyai kepentingan dan dapata mempengaruhi 
kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya. 
Dalam menentukan promotional mix yang akan digunakan, 
maka manajer pemasaran harus memperhatikan faktor-faktor 
tersebut antara lain: 
1) besarnya dana yang digunakan untuk promosi 
Perusahaan yang mempunyai dana yang lebih besar 
akan mengadakan kegiatan promosi yang lebih efektif 
dibandingkan dengan perusahaan yang mempunyai dana 
terbatas. 
2) Sifat pasar 
Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotional 
mix antara lain 
a. Luas pasar secara geografis 
Luas pasar yang dituju dapat membedakan pemilihan 
variabel promosi yang sesuai. Perusahaan yang 
mempunyai pasar lokal mungkin sudah cukup 
menggunakan personal selling saja, akan tetapi bagi 
perusahaan besar yang mempunyai kegiatan dipasar 
nasional dan internasional paling tidak akan 
menggunakan periklanan dalam kegiatan promosinya, 





jumlah calon pembeli yang lebih banyak disamping 
daerah operasinya yang lebih luas. 
b. Konsentrasi pasar 
Dalam hal ini berkaitan dengan banyaknya jenis 
pasar yang dituju. Perusahaan yang hanya memuaskan 
penjualan pada satu kelompok pembeli saja. Misalnya 
konsentrasi perusahaan penjualan pada kelompok 
wanita, maka perusahaan akan menggunakan media 
kewanitaan (majalah wanita) untuk melaksanakan 
program periklanannya. 
3) Jenis produk yang dipromosikan 
Penentuan variabel promosi yang tepat juga dipengaruhi 
oleh jenis produk yang dihasilkan perusahaan. Variabel yang 
digunakan untuk barang industri akan berbeda dengan promosi 
barang konsumsi. Pada jenis barang industri, barang instalasi 
akan berbeda variabel promosinya dengan barang operating 
supplies. Menggunakan promosi tatap muka akan lebih cocok 
untuk melakukan promosi barang instalasi. Karena jenis ini 
membutuhkan perhatian yang lebih dalam proses pemakainnya. 
4) Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang 
a) Tahap Perkenalan 
Perusahaan harus mendorong untuk meningkatkan 
permintaan akan suatu produk (primary demand)lebih dulu, 





(selektive demand). Usaha yang dapat dilakukan adalah 
dengan mempromosikan produk tersebut secara umum 
sebelum mempromosikan suatu merek tertentu. Personal 
selling lebih cocok digunakan pada promosi produk baru 
atau dalam memasuki pasar baru. 
b) Tahap Pertumbuhan 
Perusahaan dapat menitikberatkan pada kegiatan periklanan 
dalam menjalankan kegiatan promosi. 
c) Tahap Kedewasaan 
Kedewasaan biasanya membawa penurunan harga karena 
persaingan meningkat. Saluran distribusi menjadi faktor 
biaya yang penting karena kebutuhan untuk menawarkan 
suatu produk yang luas kepada segmen pasar. 
d) Tahap kemunduran/menurun 
Perusahaan harus membuat atau menciptakan produk baru 
atau produk yang baik. Karena pada tahap ini konsumen 
sudah berada pada tingkat kejenuhan, bahkan usahanya 
sudah tidak menguntungkan lagi. Agar memperoleh 
keuntungan yang besar, perusahaan harus dapat 
mempengaruhi konsumen agar tertarik dan membeli produk 









C. Kerangka pemikiran 
  
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
Dari kerangka pemikiran diatas promosional mix yang digunakan 
perusahaan meliputi periklanan dan personal selling. Dengan 
menghitung efisiensi masing-masing promosional mix diatas dapat 
diketahui media mana yang paling efisien sehingga menjadi acuan 


























A. Gambaran umum perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya Perusahaan 
Sejarah ketenagalistrikan diindonesia dimulai pada akhir 
abad ke-19, ketika beberapa perusahaan Belanda mendirikan 
pembangkit tenaga listrik untuk keperluan sendiri.Perusahaan 
tenaga listrik terseut berkembang menjadi kepentingan umum, 
diawali dengan perusahaan swasta Belanda yaitu NV.Selama 
Perang Dunia II berlangsung, perusahaan-perusahaan listrik 
tersebut dikuasai oleh jepang dan setelah kemerdekaan Indonesia, 
tanggal 17 Agustus 1945, perusahaan-perusahaan listrik tersebut 
oleh pemuda-pemuda Indonesia pada bulan September 1945 dan 
diserahkan kepada Pemerintah Republik Indonesia. 
Pada tanggal 27 Oktober 1945, Presiden Soekarno 
membentuk Jawatan Listrik dan Gas, dengan kapasitas pembangkit 
tenaga listrik hanya sebesar 157,5 MW saja. Tanggal 1 Januari 
1961, Jawatan Listrik dan Gas diubah menjadi BPU-PLN ( Badan 
Pimpinan Umum Usaha LIstrik Negara ) yang bergerak dibidang 
lisrtik, gas dan kokas. Tanggal 1 Januari 1965, BPU-PLN 
dibubarkan dan dibentuk 2 perusahaan negara yaitu Perusahaan 
Listrik Negara (PLN) yang mengelola tenaga listrik dan Perusahaan 
Gas Negara (PGN) yang mengelola gas. Saat itu kapasitas 
pembangkit tenaga listrik (PLN) sebesar 300 MW. 
Tahun 1972, Pemerintahaan Indonesia menetapkan status 





Umum Negara. Tahun 1990 melalui Peraturan Pemerintah No. 17, 
PLN ditetapkan sebagai pemegang kuasa usaha ketenagalistrikan. 
Tahun 19992,pemerintah memberikan kesempatan kepada sektor 
swasta untuk bergerak dalam bisnis penyediaan tenaga listrik. 
Sejalan dengan kebijakan diatas, pada bilan Juni 1994 status PLN 
dialihkan dari Perusahaan Umum menjadi Perusahaaan Perseroan 
(Persero). 
Dalam perkembangannya, PT PLN (Persero) telah 
mendirikan 7 Anak Perusahaan dan 1 Perusahaan Patungan yaitu : 
PT  Indonesia Power; yang bergerak di bidang 
pembangkitan tenaga listrik dan usaha-usaha lain yang terkait, 
yang berdiri tanggal 3 Oktober 1995 dengan nama PT PJB I dan 
baru tanggal 1 September 2000 namanya berubah menjadi PT 
Indonesia Power. 
PT Pembangkitan Jawa Bali (PT PJB); bergerak dibidang 
pembangkitan tenaga listrik dan usaha-usaha lain yang terkait dan 
berdiri tanggal 3 Oktober 1995 dengan nama PT PJB II dan tanggal 
22 September 2000, namanya diubah menjadi PT PJB. 
Pelayanan Listrik Nasional Batam (PT PLN Batam); yang 
bergerak dalam usaha penyediaan tenaga listrik bagi kepentingan 
umum di Wilayah Pulau Batam, didirikan tanggal 3 Oktober 2000. 
PT Indonesia Comnets Plus; yang bergerak dalam bidang 





PT Prima Layanan Nasional Engineering (PT Engineering), 
bergerak dalam bidang konsultan Engineering, Rekayasa 
Engineering dan Supervisi Konstruksi, didirikan pada tanggal 3 
Oktober 2002. 
Pelayanan Listrik Nasional Tarakan (PT PLN Tarakan), 
bergerak dalam bidang usaha penyediaan tenaga listrik bagi 
kepentingan umum di Wilayah Pulau Tarakan. 
Geo Dipa Energi, perusahaan patungan PLN PERTAMINA 
yang bergerak dibidang Pembangkit Tenaga Listrik terutama yang 
menggunakan Energi Panas Bumi. 
Sebagai Perusahaan Perseroan terbatas, maka Anak 
Perusahaan diharapkan dapat bergerak lebih leluasa, antara lain 
membentuk Perusahaan Jion Venture, menjual Saham dalam 
Bursa Efek, menerbitkan Obligasi dan kegiatan-kegiatan usaha 
yang lain. Disamping itu, untuk mengantisipasi Otonomi Daerah, 
PLN juga telah membentuk Unit Bisnis Strategi berdasarkan 
kewilayahannya dengan kewenangan yang lebih luas. 
Visi dan Misi  PT PLN antara lain 
 
a. Visi PT. PLN 
Diakui sebagai perusahaan kelas dunia yang bertumbuh 
kembang, unggul dan terpercaya dengan bertumpu pada potensi 
insani. 





1) Menjalankan bisnis kelistrikan dan bidang lain yang terkait, 
berorientasi pada kepuasan pelanggan ,anggota perusahaan, 
dan pemegang saham. 
2) Menjadikan tenaga listrik sebagai media untuk meningkatkan 
kualitas kehidupan masyarakat. 
3) Mengupayakan agar tenaga lisrtrik menjadi pendorong kegiatan 
ekonomi. 










































2. Struktur Organisasi 
Dalam melaksanakan kegiatan-kegiatannya, PT. PLN APJ 
Surakarta membagi tugas-tugas pelaksanaan kegiatan tersebut 
kedalam beberapa divisi yang mempunyai tanggung jawab dan 
wewenang masing-masing berdasarkan deskripsi pekerjaannya. 
Adapun bagian-bagiannya adalah sebagai berikut:  
a. Manajer Unit APJ (dibantu oleh Asisten Manajer Unit yang terdiri 
dari sembilan bagian). 
b. Asisten Manajer Pemasaran. 
c. Asisten Manajer Niaga. 
d. Asisten Manajer Distribusi. 
e. Asisten Manajer Keuangan dan Asisten Manajer SDM dan 
Administrasi. 
Adapun sembilan bagian Asisten Manajer Unit tersebut adalah: 
a. Asisten Manajer Unit Kinerja. 
b. Asisten Manajer Unit Pengendalian Loses dan PJU. 
c. Asisten Manajer Pelaksana & penerbitan Tenaga Listrik. 
d. Asisten Manajer Unit Perencanaan. 
e. Asisten Manajer Unit Account Executive. 
f. Asisten Manajer Unit Hukum. 
g. Asisten Manajer Humas, Kemitraan, & Bina Lingkungan. 
h. Asisten Manajer Unit Lingkungan & Keselamatan 
Ketenegalistrikan. 






a. Manajer Area Pelayanan dan Jaringan 
Bertanggung jawab: 
1) Menyusun Perkiraan kebutuhan tenaga listrik 
2) Menyusun dan menerapkan program penjualan listrik 
3) Memantau perkembangan jumlah pelanggan dan jenis tarif 
4) Mengkoordinir dan mengendalikan pengoperasian jaringan 
tegangan menengah (JTM) dan jaringan tegangan rendah 
(JTR), sambungan rumah (SR) dan APPnya 
5) Mengkoordinir pembuatan Rencana Kerja Anggaran 
Perusahaan (RKAP) 
6) Melaksanakan kegiatan pembinaan kemitraan 
7) Menangani permasalahan hukum yang terjadi dilingkungan 
area 
8) Melaksanakan pengelolaan SDM, keuangan dan 
administrasi 
9) Membuat evaluasi secara berkala terhadap kegiatan 
pengelolaan Pemasaran, Niaga, Distribusi, Keuangan, SDM, 
Administrasi 
10) Melaporkan kegiatan yang berhubungan dengan 
tugas pokok sesuai dengan prosedur yang diterapkan. 
b. Asisten Manajer Pemasaran 
Bertanggung jawab: 





2) Menyusun perkiraan kebutuhan energi 
3) Membuat usulan perkembangan produk dan jasa baru 
4) Melaksanakan riset pasar 
5) Menyusun metode dan petunjuk pelaksanaan segmentasi 
pasar 
6) Menyusun metode dan petunjuk promosi 
7) Melaksankan kegiatan kehumasan dan penyuluhan 
ketenagalistrikan           dan prosedur pelayanan kepada 
pelanggan dan masyarakat 
8) Membuat evaluasi triwulan atas kegiatan pemasaran dan 
rencana perbaikan 
c. Asisten Manajer Niaga 
Bertanggung jawab: 
1) Mengkoordinir proses administrasi PB dan PD pada 
konsumen selektif 
2) Secara aktif membantu Unit dalam penyelesaian klaim 
3) Secara aktif membantu Unit dalam manajemen baca meter 
4) Mengelola dan mengkoordinir hasil penjualan tenaga listrik 
5) Memonotor pengelola piutang 
6) Mengelola pemutusan dan penyambungan pelanggan yang 
menunggak 
7) Mengoperasikan dan memelihara sitem informasi 






d. Asisten Manajer Distribusi 
Bertanggung jawab: 
1) Membuat desain konstruksi berdasarkan desain standar 
2) Menyusun usulan pengembangan distribusi 
3) Membuat analisis kinerja jaringan distribusi 
4) Menyusun rencana operasi dan pemeliharaan jaringan 
distribusi  
5) Melaksanakn pembangunan jaringan distribusi dan sarana 
lainnya 
6) Melaksanakan administrasi pembangunan 
7) Melahirkan pemutakhiran peta jaringan distribusi 
8) Mengolah pengujian peralatan administrasi 
9) Membuat evaluasi triwulan atas kegiatan operasi dan 
pemeliharaan distribusi serta rencana perbaikannya 
e. Asisten Manajer Keuangan 
Bertanggung jawab: 
1) Menyusun cas flow 
2) Membuat laporan dan memantau anggaran belanja dan 
pendapatan APJ dan UPJ 
3) Membuat laporan hasil penjualan listrik dan pendapatan 
lainnya 
4) Melaksanakn rekonsiliasi dan pengawasan aliran 
pendapatan (Receipt) 





6) Melkasanakan dan mengkoordinir pembiayaan operasi dan 
investasi 
7) Membuat laporan keuangan secara berkala 
8) Membuat evaluasi triwulan atas kegiatan keuangan dan 
rencana perbaikannya 
f. Asisten Manajer SDM dan Administrasi 
Bertanggung jawab: 
1) Menyusun dan mengumpulkan Formasi Tenaga Kerja (FTK) 
2) Melaksanakan program pendidikan dan pelatihan pegawai 
3) Melaksanakan perkembangan karier pegawai 
4) Melaksanakan updating karier pegawai 
5) Melaksanakan kinerja karier pegawai 
6) Menyusun dan mengusulkan mutasi pegawai 
7) Memproses pelanggaran disiplin pegawai 
8) Mengelola penyusunan anggaran pegawai dan pembayaran 
penghasilan pegawai 
9) Mengelolah kesekretariatan dan rumah tangga kantor 
10) Melaksanakan pembinaan keamanan dan K3 
11) Membuat evaluasi triwulan atas kegiatan SDM dan 
administrasi serta renana perbaikannya 
g. Asisten Manajer Humas, Kemitraan, dan Bina Lingkungan 
Dalam hubungan organisasi PT.PLN (Persero) APJ 






Adapun fungsi Bidang Humas, Hukum, dan Administrasi 
adalah sebagai berikut: 
1) Menyusun kebijakan dan mengelolah hubungan 
kemasyarakatan dan pelanggan baik internal maupun 
eksternal 
2) Menyusun kebijakan dan mengelolah fasilitas kerja, sistem 
pengamanan dan manajer kantor 
3) Menyusun kebijakan K3, Lingkungan, dan Community 
Development 
4) Menyusun kebijakan administrasi 
5) Menyusun dan menkaji produk-produk hukum dan 
peraturan-peraturan peruiasahaan 
6) Menyusun standar fasilitas kantor 
7) Mengelola asset tanah dan bangunan serta sarana kerja 
8) Mengelolah kesekretariatan dan rumah tangga kantor induk  
Dalam menjalankan tugas dan fungsinya, bidang Humas, 
Hukum dan Administrasi membawahi beberapa sub bagian dan 
dibantu oleh Fungsional Ahli. 
a. Deputi manajer hukum 
1) Membuat produk-produk hukum yang diperlukan 
perusahaan 
2) Mengkaji produk-produk hukum dan peraturan yang 






3) Meneliti dan memeriksa kebenaran setiap produk hukum 
yang akan ditangani oleh General Manager 
4) Menyampikan saran dan pendapat dalam menyelesaikan 
masalah hukum yang berkaitan dengan perusahaan 
5) Menyelesaikan proses lagalitasi dan non legalitasi 
mewakili perusahaan 
6) Memberikan layanan jasa hukum bagi pegawai dan 
perusahaan 
7) Menyusun sistem informasi dokumentasi hukum 
8) Bekerja sama dengan instansi terkait dalam pelayanan 
jasa hukum 
9) Melaksanakan sosialisasi produk hukum dan peraturan 
kepada pegawai, unit dan masyarakat 
10) Membantu menyelesaikan P2TL dari aspek legal 
b. Deputi Manajer Administrasi Umum dan Fasilitas 
1) Mengkoordinir dan mengendalikan kegiatan tata usaha 
kesekretariatan dan rumah tangga kantor 
2) Melaksanakan pengadaan, penyimpanan dan 
pendistribusian peralatan kantor dan sarana kerja 
3) Mengatur kegiatan yang berkaitan dengan angkutan dan 
kendaraan, pengendalian BBM dan biaya pemeliharaan 
kendaraan dinas 





5) Mengkoordinir pengelolaan fasilitas dan sarana kantor, 
inventarisasi dan pengamanannya 
6) Mengkoordinir keamanan kantor dan melakukan 
pembinaan satuan keamanan dan unit-unit 
7) Mengendalikan biaya administrasi dan pemeliharaan 
sarana kantor 
c. Deputi Manajer Humas dan Peduli Lingkungan 
1) Menyusun kebijakan dan mengelola komunikasi internal 
maupun eksternal 
2) Melaksanakan Humas kepada semua pihak (Public 
Relation) 
3) Menciptakan dan membangun opini public yang positif 
guna menjaga dan meningkatkan citra perusahaan 
4) Melaksanakan tugas-tugas protokolir 
5) Mensosialisasikan kebijakan perusahaan yang berkaitan 
dengan pelayanan public 
6) Melakukan evaluasi pendapatan public dan monitoring 
komplain yang berkaitan dengan aktivitas perusahaan 
7) Menyusun kebijakan pengelolaan peduli lingkungan 
(Community Development) 
8) Merencanakan dan melaksanakan pembinan dan 
kemitraan 






h. Lingkup PT. PLN (Persero) APJ Surakarta 
 Wilayah kinerja PT. PLN (Persero) APJ Surakarta 
menjangjau di hamper semua kabupaten dan kota madya dalam 
propinsi Jawa Tengah. Pemetaan wilayah kerja adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 3.1 
No Wilayah Kerja Alamat 
1 PT PLN (Persero) APJ 
Surakarta 
Jl. Slamet Riyadi 468 
Surakarta  
Telp (0271) 722091 
www.plnsolo.co.id 
2 UPJ Surakarta Kota Jl. Slamet Riyadi 468 
Surakarta  
Telp (0271) 641123,645646 
3 UPJ Manahan Jl. MT Haryono No 29 
Surakarta 
Telp (0271) 712913, 723237 
4 UPJ Kartosuro Jl. Indronoto No 20 Ngabean 
Kartosuro 
Telp (0271) 780758 
5 UPJ Grogol Jl. Langenharjo No 462 
sukoharjo 
Telp (0271) 622265 
6 UPJ Sukoharjo Jl. R suprapto No 5 Sukoharjo 





7 UPJ Wonogiri Jl. Prof Dr.Ir. Sutami Wonogiri 
Telp (0271) 321613 
8 UPJ Jatisrono Pandeyan RT 02/06 Jatisrono 
Telp (0271) 411431 
9 UPJ Karanganyar Jl. Cik Di Tiro 
Telp (0271) 5890658 
10 UPJ Palur Jl. Nusa Indah No 47 
perumnas Palur 
Telp (0271) 825951, 825053 
11 UPJ Sragen Jl. RA Kartini Sragen 







Kilat yang diwarnai merah ini adalah simbol tegangan, 
sedangkan warna biru garus-garis ini adalah udara, kemudian 
warna kuning dasar ini menggambarkan cahaya, alasan dibuat 
seperti itu karena tegangan yang paling tinggi adalah petir jadi 






4. Kegiatan Promosi Yang Dilakukan Perusahaan  
a. Periklanan 
Kegiatan periklanan yang dilakukan oleh PT.  PLN (Persero) 
APJ Surakarta bertujuan untuk menginformasikan mengenai 
keberadaan perusahaan, program yang ditawarkan agar lebih 
mendapat perhatian dari konsumen/pelanggan. 
Beberapa media periklanan yang digunakan perusahaan: 
1) Surat kabar/Koran/majalah 
Surat kabar adalah merupakan salah satu bentuk periklanan 
yang menggunakan media cetak, adapun surat kabar yang 
digunakan sebagai media periklanan adalah; Suara Merdeka, 
Kompas, Joglo Semar, Solo Pos. 
2) Brosur dan Katalog 
Media iklan yang berbentuk buku dan memuat informasi, 
gambar mengenai kelistrikan. 
3) Radio dan Televisi 
Perusahaan menggunakan media radio dan televisi untuk 
mengiklankan informasi-informasi tentang kelistrikan yang 
diharapkan dan dijangkau untuk masyarakat luas. 
4) Spanduk dan papan nama 
Spanduk dan papan nama merupakan media yang cukup baik 







b. Personal selling 
Personal selling merupakan salah satu elemen dalam 
promosional mix yang mana kegiatan ini dilakukan olen PT.  
PLN (Persero) APJ Surakarta dengan tujuan untuk membujuk 
dan mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan calon pelanggan. 
Proses kegiatan personal selling yaitu terjadi inetraksi antara 
individu secara tatap muka seorang tenaga penjual dari PT.  
PLN (Persero) APJ Surakarta, dengan membawa brosur 
tentang informasi-informasi yang berkaitan tentang PLN kepada 
calon pelanggan. Sasaran pelanggan yang dituju adalah semua 
perusahaan, baik itu industri, sosial, rumah tangga. Adapun 
tenaga penjualyang digunakan PT.  PLN (Persero) APJ 
Surakarta adalah Mascot Billy yang merupakan karyawan PT. 
PLN (Persero) APJ Surakarta yang dibayar bulanan. 
Promosi merupakan variabel yang penting dalam usaha 
meningkatkan penjualan. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta antara lain periklanan dan 
personal selling. 
 
B. Laporan Magang Kerja 
1. Pengertian magang kerja  
Adalah suatu upaya untuk mengarahkan mahasiswa agar 





pekerjaan yang berhubungan dengan program studinya. Dari 
proses magang kerja tersebut mahasiswa diharapkan 
mendapatkan pengalaman sebelum memasuki dunia kerja 
yang sesungguhnya. 
2. Tujuan Magang Kerja 
a. Supaya Mahasiswa dapat memahami dan menguasai 
materi-materi perkuliahan di Program Study DIII 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi UNS, sehingga 
mahasiswa bisa menerapkan teori-teori perkuliahan. 
b. Mahasiswa dapat mengamati permasalahan yang ada 
didunia kerja. 
c. Mahasiswa mendapatkan pengalaman secara langsung 
tentang berbagai persoalan yang dihadapi perusahaan. 
d. Untuk melengkapi dan juga memenuhi syarat-syarat dalam 
menyusun Tugas Akhir di Program Study DIII Manajemen 
Pemasaran Fakultas Ekonomi UNS. 
3. Keuntungan magang Kerja 
a. Mempermudah Mahasiswa mengidentifikasi masalah di 
dalam penyusunan Tugas Akhir. 
b. Kemudahan dalam mengakses data pada instansi terkait 
untuk keperluan penyusunan Tugas Akhir. 
c. Memperoleh sertifikat magang kerja. 
4. Proses Pelaksanaan Magang Kerja 





1  Waktu  : 2 Februari – 29 Februari 
2  Tempat : PT. PLN APJ (Persero) Surakarta                
yang terletak Jl.Slamet Riyadi 468 Surakarta Telp                
( 0271 722091), 123  
b. Kegiatan   
LAPORAN I 
PERIODE : 2 Februari 2009 s/d 6 februari 2009 
TUGAS-YUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
1) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh 
Humas PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta. 
2) Mengkliping pemberitaan dimedia cetak yang berkaitan dengan 
PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta. 
3) Melipat dan merapikan brosur. 
4) Menyiapkan brosur dan bingkisan untuk kegiatan bakti sosial 
5) Menyiapkan bingkisan untuk korban banjir. 
6) Menyiapkan brosur dan bingkisan untuk kegiatan sosial 
“Penghematan Energi Listrik”. 
7) Senam pagi bersama karyawan dan briefing setiaphari jum’at. 
KESULITAN /KENDALA YANG DIHADAPI 
1) Memahami istilah-istilah dalam dunia kelistrikan yang baru saja 
didengar. 







CARA YANG TELAH DILAKUKAN UNTUK MENGATASI 
KESULITAN 
1) Mendengarkan dan mengamati saat diberikan materi oleh ketua 
Humas PT PLN (Persero ) APJ Surakarta. 
KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
1) Dapat membuat per relase yang baik sesuai bimbingan Humas PT. 
PLN ( Persero ) APJ Surakarta  
2) Mengetahui tentang sejarah berdirinya PLN 
3) Dapat membuat catatan kegiatan kehumasan yang tentu saja 
sebelumnya telah mendapat bimbingan dari Humas PT. PLN ( 
Persero ) APJ Surakarta.  
LAPORAN II 
PERIODE : 9 Februari s/d 13 Februari 2009 
TUGAS-YUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
1) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh 
Humas PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta 
2) Mengkliping pemberitaan dimedia cetakyang berkaitam dengan 
PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta 
3) Melipat dan merapikan brosur 
4) Menyiapkan bingkisan untuk korban bencana banjir 
5) Senam pagi bersama Yamaha 
6) Menguinjungi rumah dinas wali kota  
7) Membuat pers relase tentang kegiatan senam bersama 
Yamaha 





1) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN ( Persero 
) APJ Surakarta terutama berkaitan dengan program sosialisasi “ 
Penghematan Energi Listrik “. 
2) Menjadi lebih tahu segala sesuatu tentang kelistrikan 
LAPORAN III 
PERIODE  : 16 Februari s/d 20 Februari 2009 
TUGAS-YUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
1) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh 
Humas PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta 
2) Mengkliping pemberitaan dimedia cetak yang berkaitan dengan 
PT. PLN (  
3) Mengikuti bakti sosial yang berupa donor darah diKaran 
Pandan bertemakan “ Dengan Semangat Kebersamaan Kita 
Tingkatkan Mutu Pelayanan “ 
4) Memfotocopy berita tentang PLN yang diambil dari media cetak 
yang akan dibuat kliping 
5) Senam pagi bersama Pocari Sweet 
6) Membuat pers relase tentang kegiatan senam bersama Pocari 
Sweet 









1) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN ( 
Persero ) APJ Surakarta terutama berkaitan dengan program 
sosialisasi “ Penghematan Energi Listrik “. 
2) Menjadi lebih tahu segala sesuatu tentang kelistrikan 
LAPORAN IV 
PERIODE  : 23Februari s/d 27 Februari 2009 
TUGAS-YUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
1) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh 
Humas PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta 
2) Mengkliping pemberitaan dimedia cetak yang berkaitan dengan 
PT. PLN ( Persero ) APJ Surakarta 
3) Melipat dan merapikan brosur 
4) Memfotocopy berita tentang PLN yang diambil dari media cetak 
yang akan dibuat kliping 
5) Mengikuti kegiatan siaran radio di RRI bersama ketua Humas 
PLN 
6) Senam pagi bersama karyawan PLN 
7) Makan bersama karyawan PLN. 
KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
1) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN ( 
Persero ) APJ Surakarta terutama berkaitan dengan program 
sosialisasi “ Penghematan Energi Listrik “. 
2) Menjadi lebih tahu segala sesuatu tentang kelistrikan  





1. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. PLN (Persero)  APJ 
Surakarta. 
a. Periklanan  
1) Radio dan televisi 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta menggunakan 
sarana radio untuk beriklan, yaitu dengan berkunjung ke 
stasiun radio diantaranya adalah radio RRI, yang lainya 
sehingga dapat menjangkau di daerah yang luas dan 
dapat diterima seluruh lapisan masyarakat. 
2) Brosur  
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta menggunakan 
brosur sebagai alat promosi, disini perusahaan 
menggunakan jasa Maskot Billy untuk menyebarkan 
brosur-brosur kepada masyarakat sekitar. 
3) Billboard  
Menggunakan sarana billboard untuk beriklan di 
luar ruang berupa Spanduk atau papan nama yang 
bertuliskan nama perusahaan dan produk, Pemasangan 
billboard dilakukan PT. PLN (Persero) APJ Surakarta 









Merupakan salah satu bentuk promosi  yang 
menggunakan media cetak, adapun surat kabar yang 
digunakan sebagai media promosi adalah; Suara 
Merdeka, Kompas, Joglo Semar, Solo Pos. Setiap kali 
perusahaan mengadakan event-event.  
b. Personal selling 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta melakukan 
kegiatan personal selling dengan cara mendatangi langsung 
konsumennya, misalnya melalui arisan ibu-ibu dan bapak-
bapak, perusahaan menjelaskan secara detail tentang 
produk PLN dan menginformasikan tentang program terbaru 
dari PLN. Dengan cara ini dimaksudkan untuk dapat 
mengetahui motif dan tingkah laku konsumen, sehingga 
diketahui reaksi konsumen terhadap produk dan pelayanan. 
Dengan begitu perusahaan dapat mengarahkan 
kegiatan usaha pemasaran sesuai dengan kebutuhan 
konsumen. Personal selling dapat meningkatkan penjualan 
karena perusahaan atau perwakilannya bertatap 
muka/berinteraksi langsung dengan konsumen. 
c. Promosi penjualan 
1) Pemberian hadiah 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta memberikan undian 





listrik pada tanggal 1-10, dan berkesempatan untuk 
mengikuti undian berhadiah. 
d. Humas (Hubungan Masyarakat) 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta menjalin kerjasama 
dengan lembaga pemerintahan, media Cetak, Radio, dan 
Televisi. Kerjasama ini berupa sponsorsip dan publikasi  
dengan mengadakan kegiatan baksos (bakti sosial), donor 
darah yang diadakan didaerah Karan Pandan tepatnya di 
Rumah Makan AMANAH.  
2. Pembahasan biaya promosi dan hasil penjualan 
a. Biaya promosi 
Kegiatan promosi yang dilakukan PT PLN (Persero) 
APJ Surakarta meliputi periklanan, personal selling, promosi 
penjualan, dan juga humas (hubungan masyarakat). 
Diperlukan biaya yang tidak sedikit untuk melaksanakan 
kegiatan tersebut. Maka dari itu biaya promosi merupakan 
variable yang penting dalam usaha peningkatan penjualan. 
Berikut ini table biaya promosi PT PLN (Persero) APJ 











Biaya promosi pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008 
bulan  periklanan Perubahan Personal 
selling 
Perubahan Humas  perubahan 
Januari 12.010.000         - 3.000.000          - 5.700.000        - 
Februari  11.900.000 110.000 3.000.000          - 5.670.000 30.000 
Maret  11.750.000 150.000 3.000.000          - 5.500.000 170.000 
April  11.560.000 190.000 3.000.000          - 5.470.000 30.000 
Mei  11.250.000 310.000 3.000.000          - 5.330.000 140.000 
Juni  11.020.000 230.000 3.000.000          - 5.140.000 190.000 
juli 11.000.000 20.000 3.000.000          - 5.020.000 120.000 
Agustus  10.910.000 90.000 3.000.000          - 5.000.000 20.000 
September  10.850.000 60.000 3.000.000          - 4.660.000 340.000 
Oktober  10.150.000 700.000 3.000.000          - 4.410.000 250.000 
November  9.900.000 250.000 3.000.000          - 4.150.000 260.000 
Desember  9.700.000 200.000 3.000.000          - 4.000.000 150.000 
Jumlah  132.000.000 2.310.000 36.000.000         - 60.000.000 1.700.000 
Sumber: Data diperoleh PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
 
Dari table diatas dapat dilihat bahwa besarnya biaya promosi 










Hasil penjualan pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008 
Bulan  Total hasil penjualan 
Januari 17.500.000 
Februari  18.000.000 
Maret  18.200.000 
April  17.900.000 
Mei  18.000.000 
Juni  17.850.000 
juli 17.800.000 
Agustus  17.700.000 
September  16.950.000 
Oktober  16.800.000 
November  16.700.000 
Desember  16.000.000 
Jumlah  210.000.000 













Perbandingan biaya promosi periklanan dan hasil penjualan 
 pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008  
Bulan  Periklanan  Hasil  
penjualan 
Persentase (%) 
Januari 12.010.000 17.500.000 68,62 
Februari  11.900.000 18.000.000 66,11 
Maret  11.750.000 18.200.000 64,60 
April  11.560.000 17.900.000 64,61 
Mei  11.250.000 18.000.000 62,50 
Juni  11.020.000 17.850.000 61,73 
juli 11.000.000 17.800.000 61,79 
Agustus  10.910.000 17.700.000 61,63 
September  10.850.000 16.950.000 64,01 
Oktober  10.150.000 16.800.000 60,41 
November  9.900.000 16.700.000 59,28 
Desember  9.700.000 16.000.000 60.63 
Jumlah  132.000.000 210.000.000  
Sumber: Data diperoleh PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
 Dari data yang telah diperoleh diatas yaitu pada bulan 
januari-desember tahun 2008 jumlah biaya periklanan 
sebesar 132.000.000 dan volume penjualannya sebesar 







Perbandingan biaya promosi personl selling dan hasil penjualan 
 pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008   





Januari 3.000.000 17.500.000 17,14 
Februari  3.000.000 18.000.000 16,76 
Maret  3.000.000 18.200.000 16,53 
April  3.000.000 17.900.000 16,75 
Mei  3.000.000 18.000.000 16,06 
Juni  3.000.000 17.850.000 16,80 
juli 3.000.000 17.800.000 16,85 
Agustus  3.000.000 17.700.000 16,94 
September  3.000.000 16.950.000 17,71 
Oktober  3.000.000 16.800.000 17,85 
November  3.000.000 16.700.000 18,00 
Desember  3.000.000 16.000.000 18,75 
Jumlah  36.000.000 210.000.000  
Sumber: Data diperoleh PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
 Dari data yang telah diperoleh diatas yaitu pada bulan 
januari-desember tahun 2008 jumlah biayapersonal selling 
sebesar 36.000.000 dan volume penjualannya sebesar 







Perbandingan biaya promosi humas (hubungan masyarakat) dan 
penjualan 
 pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008   
Bulan  Humas  Hasil  
penjualan 
Persentase (%) 
Januari 5.700.000 17.500.000 32,61 
Februari  5.670.000 18.000.000 31,22 
Maret  5.500.000 18.200.000 30,21 
April  5.470.000 17.900.000 30,55 
Mei  5.330.000 18.000.000 29,65 
Juni  5.140.000 17.850.000 28,85 
juli 5.020.000 17.800.000 28,20 
Agustus  5.000.000 17.700.000 28,24 
September  4.660.000 16.950.000 27,52 
Oktober  4.410.000 16.800.000 26,25 
November  4.150.000 16.700.000 24,85 
Desember  4.000.000 16.000.000 25 
Jumlah  60.000.000 210.000.000  
Sumber: Data diperoleh PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
  
Dari data yang telah diperoleh diatas yaitu pada bulan 





60.000.000 dan volume penjualannya sebesar 210.000.00 
memperoleh hasil prosentase 343,14%  
 
 Tabel  3.7 
      Rata-rata Prosentase Kegiatan Promosi 
pada PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
Tahun 2008   
Bulan Periklanan  Personal selling Humas  
Januari  68,62 17,14 32,61 
Februari  66,11 16,76 31,22 
Maret  64,60 16,53 30,21 
April  64,61 16,75 30,55 
Mei 62,50 16,06 29,65 
Juni  61,73 16,80 28,85 
Juli  61,79 16,85 28,20 
Agustus  61,63 16,94 28,24 
September  64,01 17,71 27,52 
Oktober  60,41 17,85 26,25 
November  59,28 18,00 24,85 
Desember  60.63 18,75 25 
Rata-rata 755,92 206,14 343,15 
Sumber: Data diperoleh PT.  PLN (Persero) APJ Surkarta 
  
 Dari perhitungan prosentas promosi diatas telah memperoleh 
hasil prosentase dari tahun 2008. Dan untuk memperoleh hasil rata-rata 





Pada periklanan dari bulan januari sebesar 68,62%, bulan februari 
sebesar 66,11%,bulan maret 64,60%, bulan april 62,50%, mei 61,73%, 
bulan juni 61,63%, bulan juli 61,79%, bulan agustus 61,63%, bulan 
September 64,01%, bulan oktober 60,41%, bulan November 59,28%, 
bulan desember 60,63% . Dan rata-rata yang diperoleh pada periklanan 
sebesar 755,92%. Pada personal selling pada bulan januari sebesar 
17,14%, bulan februari sebesar 16,76%,bulan maret 16,53%, bulan april 
16,75%, mei 16,06%, bulan juni 16,80%, bulan juli 16,85, bulan agustus 
16,94%, bulan September 17,71%, bulan oktober 17,85%, bulan 
November 18,00%, bulan desember 18,75% Dan rata-rata yang diperoleh 
pada personal selling sebesar 206,14%. Pada humas pada bulan januari 
sebesar 32,57%, bulan februari sebesar 31,22%,bulan maret 30,21%, 
bulan april 30,55%, mei 29,65%, bulan juni 28,85%, bulan juli 28,20%, 
bulan agustus 28,24%, bulan September 27,49%, bulan oktober 26,25%, 
bulan November 24,85%, bulan desember 25% Dan rata-rata yang 
diperoleh pada humas sebesar 343,15%. 
Setelah melakukan perhitungan dari kegiatan promosi dan volume 
penjualannya, maka akan diketahui hasil prosentase dari masing-masing 
kegiatan promosi yang telah dilakukan. Maka dari hasil tersebut akan 
dapat ditarik kesimpulan mengenai kegiatan promosi yang paling efektif 
untuk perusahaan yaitu dengan cara mencari nilai rata-rata dari semua 














Berdasarkan pembahasan masalah-masalah seperti yang telah 
diuraikan pada bab sebelumnya, maka penulis menarik kesimpulan dan 
saran-saran: 
A. Kesimpulan 
1. Biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. PLN (Persero) APJ 
Surakarta pd tahun 2008 dari bulan januari-desember mengalami 
penurunan. 
2. Hasil penjualan pada PT.  PLN (Persero) APJ Surakarta pada 
tahun 2008 dari bulan januari-desember mangalami kenaikan dan 
penurunan. 
3. Persentase perbandingan antara periklanan, personal selling, 
humas pada tahun 2008 dari bulan januari-desember mengalami 
kenaikan dan penurunan. 
4. Kegiatan promosi pada PT. PLN (Persero) APJ Surakarta tidak 
berpengaruh terhadap hasil penjualan tidak efisien. 
B. Saran  
Berdasarkan kesimpulan diatas dapat disimpulkan saran sebagai 
berikut: 
1. PT. PLN (Persero) APJ Surakarta agar lebih meningkatkan  kreatifitas 
dalam mengembangkan promosi untuk mendapatkan hasil yang lebih 
optimal seperti memberikan penghargaan/undian kepada pelanggan yang 
rajin membayar rekening listrik tepat pada waktunya. 
2. PT. PLN (Persero) APJ Surakarta agar lebih mempertimbangkan dalam 






lewat media cetak dikurangi dan lebih bersifat iklan layanan masyarakat 
































Gitosudarmo, Indriyo.2005. Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: BPFE. 
 







Novela QA, Intan, dan Fajariyanti, Yeni. 2006. Pedoman Magang Kerja 
dan Tugas Akhir, Surakarta: Prodi MP Fakultas Ekonomi UNS. 
 




































































































KULIAH KERJA EKONOMI2009-2010 
 
LAPORAN I 
PERIODE : 2 Februari 2009 s/d 6 Februari 2009 
1. TUGAS-TUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
a) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh Humas PT. 
PLN (Persero) APJ Surakarta. 
b) Mengkliping pemberitaan dimedia cetakyang berkaitam dengan PT. 
PLN ( Persero) APJ Surakarta. 
c) Melipat dan merapikan brosur. 
d) Menyiapkan brosur dan bingkisan untuk kegiatan bakti social 
e) Menempel fhoto-fhoto di papan 
f) Menyiapkan bingkisan untuk korban banjir. 
g) Menyiapkan brosur dan bingkisan untuk kegiatan social “Penghematan 
Energi Listrik”. 
h) Senam pagi bersama karyawan dan briefing setiap hari jum'at. 
 
2. KESULITAN /JENDALA YANG DIHADAPI 
a) Memahami istilah-istilah dalam dunia kelistrikan yang baru saja 
didengar. 
b) Masih belum paham mengenai cara menghitungan tagihan rekening 
listrik. 
c) Sulit mengatur/menata fhoto-fhoto yang ditempel dipapan. 
 
3. CARA YANG TELAH DILAKUKAN UNTUK MENGATASI 
KESULITAN 
a) Mendengarkan dan mengamati saat diberikan materi oleh ketua Humas 







4. KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
a) Dapat membuat per relase yang baik sesuai dengan bimbingan Humas 
PT. PLN (Persero) APJ Surakarta. 
b) Mengetahui tentang sejarah berdirinya PLN. 
c) Dapat membuat catatan kegiatan kehumasan yang tentu saja 


































KULIAH KERJA EKONOMI2009-2010 
 
LAPORAN II 
PERIODE : 9 Februari s/d 13 Februari 2009 
1. TUGAS-TUGAS YANG TELAH OILAKUKAN 
a) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh Humas PT. 
PLN (Persero) API Surakarta 
b) Mengkliping pemberitaan dimedia cetakyang berkaitam dengan PT. 
PLN (Persero) API Surakarta 
c) Melipat dan merapikan brosur 
d) Menyiapkan bingkisan untuk korban bencana banjir 
e) Senam pagi bersama Yamaha 
f) Menguinjungi rumah dinas wall kota 
g) Membuat pers relase tentang kegiatan senam bersama Yamaha 
2. KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
a) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN ( Persero ) 
APJ Surakarta terutama berkaitan dengan program sosialisasi 
“Penghematan Energi Listrik”. 


















KIJLIAH KERJA EKONOMI2009-2010 
 
LAPORAN III 
PERIODE : 16 Februari s/d 20 Februari 2009 
1. TUGAS-TUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
a) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh Humas PT. 
PLN (Persero) APJ Surakarta 
b) Mengkliping pemberitaan dimedia cetakyang berkaitam dengan PT. 
PLN (Persero ) APJ Surakarta 
c) Melipat dan merapikan brosur 
d) Mengikuti bakti sosial yang berupa donor darah diKaran Pandan 
bertemakan “Dengan Semangat Kebersamaan Kita Tingkatkan Mutu 
Pelayanan” 
e) Memfotocopy berita tentang PLN yang diambil dari media cetak yang 
akan dibuat kliping 
f) Senam pagi bersama Pocari Sweet 
g) Membuat pers relase tentang kegiatan senam bersama Pocari Sweet. 
h) Makan bersama karyawan PLN. 
2. KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
a) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN (Persero) 
APJ Surakarta terutama berkaitan dengan program sosialisasi 
“Penghematan Energi Listrik”. 















KULIAH KERJA EKONOMI 2009-2010 
 
LAPORAN IV 
PERIODE : 23 Februari s/d 27 Februari 2009 
1. TUGAS-TUGAS YANG TELAH DILAKUKAN 
a) Mengikuti materi tentang ke-PLN-an yang diberikan oleh Humas PT. 
PLN (Persero) API Surakarta 
b) Mengkliping pemberitaan dimedia cetakyang berkaitam dengan PT. 
PLN (Persero ) APT Surakarta 
c) Melipat dan merapikan brosur 
d) Menempel fhoto-fhoto dipapan 
e) Memfotocopy berita tentang PLN yang diambil dari media cetak yang 
akan dibuat Wiping 
f) Mengikuti kegiatan siaran radio di RRI bersama ketua Humas PLN. 
g) Senam pagi bersama karyawan PLN 
h)  Makan bersama karyawan PLN. 
2. KEMAJUAN YANG TELAH DICAPAI 
a) Semakin mengetahui tentang aktivitas kehumasan PT. PLN ( Persero) 
API Surakarta terutama berkaitan dengan program sosialisasi 
“Penghematan Energi Listrik”. 
b) Menjadi lebih tahu segala sesuatu tentang kelistrikan. 
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